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ABSTRACT

Today many of the Colombian households decide to share our lives and spaces with an
animal, making them part of the home and it is vitally important to find a place where they
take care of them as oneself, that when buying something for our animals is of such quality
that it gives you health and well-being. That is why we spend time looking for spas, meals,
snacks, toys, hygiene; the value invested in them goes to the background thus seeking
happiness and tranquility for humans and animals.

PETLOV is the solution to many of these questions when it comes to getting a pet, because
we are a company that works with a lot of love and commercial transparency, the products
and services are of high quality which generates a bond of trust with the client for the
happiness and health of animals.

Our main objective is to reach each home and remain as the company that will take care of
all the vital and basic care of your pet.



Resumen ejecutivo

Hoy en dia muchos de los hogares colombianos decidimos compartir nuestras vidas y
espacios con un animal, haciéndolos parte del hogar y es de vital importancia encontrar un
sitio donde cuiden de ellos como uno mismo, que a la hora de comprar algo para nuestros
animales sea de tal calidad que le brinde salud y bienestar. Por eso dedicamos tiempo a buscar
spas, comidas, snacks, juguetes, higiene; el valor invertido en ellos pasa a un segundo plano
buscando asi la felicidad y tranquilidad para el humano y el animal.

PETLOV es la solucion a muchos de esos interrogantes a la hora de conseguir una mascota,
pues somos una empresa que trabaja con mucho amor y transparencia comercial, los
productos y servicios son de alta calidad lo cual genera un lazo de confianza con el cliente
para la felicidad y salud de los animales.

Nuestro objetivo principal es llegar a cada hogar y quedarnos como la empresa que se
encargara de todo el cuidado vital y basico de tu mascota.



Introduccion

Los perros y gatos dia a dia y cada vez mas acompafian los hogares colombianos llenandolos
de amor, tranquilidad y felicidad.

Dado lo anterior se toma la decision de crear PETLOV que a continuacion y a lo largo del
trabajo detallaremos cada punto en cual se podra visualizar como estd conformada la
organizacion, como valores corporativos, estrategias aplicadas para la venta de productos y
servicios que se ofreceran en el mercado animal.

Buscando siempre la atencion integral para las mascotas.



1. Capitulo 1. Informaciéon general de la empresa

1.1.1 Nombre:

Nombre de la empresa: PETLOV S.A.S
1.1.2 Marca

Marca: PETLOV

1.1.3 Demostracion de Elegibilidad del Nombre

Demostracién de elegibilidad del nombre

Imagen 1. Resultado busqueda del nombre o razon social de la empresa.(RUES, 2021)

Realice su consulta empresarial o social

[ PETLOV v | n

© Recomendaciones de uso

| ifo La consulta por Nombre no ha retornado resultados

Fuente: https://www.rues.org.co/

1.2. Tipo de Empresa

La empresa seria: Sociedad por acciones Simplificadas (S.A.S). (Consultorio
Contable Financiero & Universidad ICESI, 2008)

Ventajas:
Simplificacion de tramites: entre los beneficios mas significativos tenemos:
v' Limitacién de la responsabilidad.

v Autonomia para estipular libremente las normas que mas se ajusten al
negocio.

v' Estructura flexible de capital.
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1.2.1 Codigo ClIU: 4791

Descripcion: En las ventas al por menor en esta clase, el comprador elige su opcién basada
en informacion provista por un portal de internet. El cliente hace su pedido usualmente a
través de medios especiales provistos por un portal de internet. Los productos comprados
pueden o no ser directamente descargados de internet o entregados fisicamente al cliente.
(Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, 2021) Esta clase incluye:

La venta directa a través de internet.

Las subastas por internet.

1.3.  Misiony Vision de la Empresa

1.3.1 Mision:

Somos una empresa que trabaja con mucho amor, en pro al cuidado y bienestar animal,
prestando un excelente servicio y de calidad, lo cual se evidencia en la experiencia de venta
0 servicio, logrando brindar una atencion integral a cada peludo (perro o gato) de los
diferentes hogares.

1.3.2 Vision:
Para el afio 2026 poder ser una de las empresas lideres en el mercado a nivel nacional con
productos y servicios de alta calidad, dado el compromiso, profesionalismo y amor por los
animales.

1.3.3 Valores corporativos:

PETLOV fundamentara su trabajo sobre los valores de:
Amor por los animales

Etica profesional

Responsabilidad

Respeto por nuestros clientes y trabajo

Cumplimiento

Trabajo en equipo

1.4. Relacion de Productos y/o Servicios:

Productos

PETLOV ofrecera un portafolio de productos fundamentados en los siguientes rubros:
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1.5.

Snacks
Concentrados
accesorios
Higiene y salud
Juguetes
Servicios:

Se prestard el servicio veterinario basico en linea y a domicilio en el éarea
Metropolitana.

Ventajas Competitivas

Para PETLOV su ventaja competitiva frente al mercado es, que, aparte de ser una
tienda de productos para tu mascota, prestamos también servicio virtual veterinario
para esas enfermedades leves que puedan tener un asistencia rapida y facil desde casa
y por todo duefio del animal, adicionalmente que sera con un blog que se
retroalimentara para las mascotas con informacion y conocimiento que brindada el
veterinario. Por consiguiente, se notara el amor por todo lo haremos en nuestra
empresa, y sobre todo ese amor Animal.

Que nuestros productos seran vendidos a precios justos y asi demostraremos a
nuestros clientes que no es imposible sostener el cuidado de una mascota. PETLOV
no seria Unicamente una tienda virtual para mascotas, también tenemos un blog
interactivo donde los clientes podran encontrar informacidn sobre nuestras mascotas,
este blog serd retroalimentado con todo el conocimiento que proporcionara un
profesional en veterinaria.

Contaremos con servicio de vacunacion a domicilio. Ademas, nuestro plus en el
servicio sera destacado porque contaremos con el servicio en linea de la profesional
en veterinaria para cuidados y atenciones basicas.

La persona que realice mas compras 0 use nuestro servicio profesional de veterinaria
al afo, se le obsequiaran dos vacunas para su mascota al siguiente afio.

Para las mascotas que desde cachorros sean vacunados con nosotros cada afio se le
obsequiara un 15% en dia de Spa.

Tendremos Lives en nuestra cuenta de Instagram con profesionales sobre psicologia
y comportamiento de los animales.
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La distribucion de los productos a nivel nacional se realizara con una empresa
transportadora para el caso de otras ciudades y para la ciudad de Medellin
domiciliarios.

1.5.1 Distinciones Competitivas:
Rapidez de respuesta en la pagina web y redes sociales

Atencion prioritaria con veterinaria via chat o visita domiciliaria
Rapidez en la entrega de los productos

Fidelizacion de clientes

Tramites y Costos

Requisitos:

Céamara de comercio $150.000

Rut: $50.000
Industria y Comercio $150,000
Total: $350,000

Fuente: elaboracién propia.
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2. Capitulo 2. Anélisis del entorno y Sector

2.1. Entorno

PETLOV, inicialmente no contara con presencia en otros paises, Unicamente a nivel nacional.
La idea es potencializar nuestra marca en Colombia, poder estudiar con detalle el mercado y
fortalecer el negocio dia a dia.

No consideramos o creemos que el gobierno, ciudad o algun establecimiento pueda crear
normas o leyes que vaya en contravia de la salud y bienestar de las mascotas, si bien es claro
que por temas de sanidad e higiene no pueden ingresar a todos los espacios, se ha avanzado
en la aceptacion de ellos como en centros comerciales, cafés, parques etc.

Negativamente podria afectar el negocio de PETLQOV, la llegada de nuevos proveedores y
productos que oferten en otros sitios web y pagina, lo ideal es, siempre estar contextualizados
de lo que nos ofrece el mercado para comercializarlo.

2.2. Colombia
2.2.1 Sociocultural

Colombia es un pais donde hemos evidenciado mucha discriminacion animal, sin embargo,
hace algunos afios ha venido en incremento el hecho de tener y compartir con mascotas dentro
de nuestros hogares, asi que esta cultura y pensamiento ha cambiado pues la percepcion que
teniamos sobre los animales ha cambiado mucho tanto asi que muchas personas a hoy
prefieren tener mascotas a tener hijos.

2.2.2 Tecnoldgico

Frente al tema tecnoldgico, nos enfrentamos a muchos retos dado que a nivel nacional la
poblacion se ha sentido mas confianza a la ahora comprar y contratar servicios a través de
internet, se ha logrado avanzar por lo que debemos comprometernos a tener un excelente
manejo de nuestros sitios web, redes sociales y una excelente plataforma de pagos.
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2.2.3 Econémico

A PETLOV, lo puede afectar las politicas econémicas, la variacién en el precio del délar, la
inflacion del pais, la llegada de pandemias, una recesion econdémica mundial, futuros
aranceles, dado que muchos de nuestros productos también serdn importados por lo que
elevarian sus costos de distribucion y comercializacion.

2.2.4 Politicoy Legal

Politicas y normas que llegasen a implementar el gobierno nacional, las modificaciones que
le puedan realizar a las reglas de sanidad por el manejo de medicamentos y comercializacion
de productos, modificacién en el precio de los aranceles, politicas econémicas 0
reglamentaciones internacionales en los paises exportadores.

2.3.  Sector o Industria
2.3.1 Sector al cual pertenece

En la economia colombiana participan tres sectores los cuales son: el primario o
agropecuario, el secundario o industrial y el terciario o de servicios, este tltimo, incluye todas
aquellas actividades que no producen una mercancia en si, pero que son necesarias para el
funcionamiento de la economia. Como ejemplos de ello tenemos el comercio, los
restaurantes, los hoteles, el transporte, los servicios financieros, las comunicaciones, los
servicios de educacion, los servicios profesionales, el Gobierno, etc. Es indispensable aclarar
que los dos primeros sectores producen bienes tangibles, por lo cual son considerados como
sectores productivos. El tercer sector se considera no productivo, puesto que no produce
bienes tangibles, pero, sin embargo, contribuye a la formacién del ingreso nacional y del
producto nacional. (Banco de la Republica, 2000). Del sector terciario de la economia se
desprenden muchos subsectores, uno de ellos es el de comercio; incluye venta al por mayor,
minorista, centros comerciales, camaras de comercio, San Andresitos, plazas de mercado vy,
en general, a todos aquellos que se relacionan con la actividad de comercio de diversos
productos a nivel nacional o internacional. (Banco de la Republica, 2000). Dado lo anterior,
el proyecto de la tienda online pertenece al sector terciario o de servicios y al subsector de
comercio. A continuacion, la tabla 1 muestra la estructura del comercio al cierre del afio 2017
y sus variables principales a nivel nacional.

El proyecto de la tienda online tiene como codigo ClHIU 4791 Comercio al por menor
realizado a través de internet, para esta actividad es necesaria la clasificacion de Secretaria
de Hacienda, segun esta, se encuentra en el grupo 4 (47914) Comercio al por menor de demas
productos n.c.p. realizado a traves de internet. (Camara de Comercio de Medellin para
Antioquia, 2021).
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2.3.2 Rentabilidad del sector

Imagen 2. Variacion anual, variables principales para el total nacional y por division CI1U
Rev. 4 A.C. Total nacional* 2019/2018

Porcentaje (%)

Division CllU Rev.4 AC.
45. Comercio de
Total wvehiculos
Descripcion Nacional - sus 46. Comercio al por  47.Comercio al por
partes, piezas y L Ll
accesorios
Ventas 9,5 10,7 | 9.7 | ss I |
Costo mercancia 10,0 12,0 | 9.9 | 93 [
Produccion bruta 8.0 5.1 | 9.4 | 66 [ ]
Consumo intermedio 5.6 -0,1 i | 71 | |
Valor agregado 9.4 7.7 | 115 | &1 B |
Remuneracion 6.9 84 | 6.6 | 69 | ]
Personal total® -0,1 -0,2 1.2 o8 [l
Personal directo” 0.1 0.1 -0.7 07 [l
Coeficiente técnico 2018 38,2 33.0 34,9 453
Coeficiente técnico 2019 37.4 31,4 33,7 45,5

Fuente: DANE - EAC

Después de analizar las cifras anteriores es muy importante revisar las ventas del
sector en un comparativo del afio 2019 con el 2018 donde se puede evidenciar que
el comercio al por menor tuvo una variacion muy positiva de 8,8% con respecto al
afio 2018 y en el costo de mercancias del 9,3%.

El comercio al por menor present6 el mayor coeficiente técnico, tanto en 2018 como
en 2019. Como se puede evidenciar se tuvo un crecimiento positivo en todos los
rubros con respeto al afio 2018 en el sector comercio, Cl1IU comercio al por menor,
dado lo anterior el grupo al que pertenecen las tiendas de mascotas es quien esta
impulsando las cifras y la evolucion del sector.

2.3.3 Tamano del sector

Tabla 1. Variables principales, segun division CIIU Rev. 4 A.C. Total nacional*
2019

16



-— Cosindela  Cosinde  Froduccida  Cossumo

Wants
comarcialas Dvisian CIL Rav. & AC. Marcancia indamos® Brem LT

CIRIRev. 4 ———

W e R T

e porsanas’ ™ ]
AC. [EE——
Tatal 9859 2961 2122 1.0 629 216 84 185 632539 ST5TE TAT 74
Comercia de venicuics
Dw. 45 sulomalres y motcidetas, sus a54 I76 308 04 65 20 45 20 S58B4 54000 B27 s
partes, pezas y accesancs
(Comercia al por manor, exepin
Ow 48 & comercia de enicuics 5.307 1540 1180 08 55 120 235 98 263585 241705 7o nIr

aulomalones y molcidetas
Comercia al por menor (ncusa

comibusibles)

Ow.47 o comercio al por menar e 3508 104.5 B34 0.1 210 95 14 67 312110 278911 0.8 455

Fuente: DANE, EAC.

La tabla anterior muestra como el sector comercio se divide en 3 grupos que son
comercio de vehiculos automotores y motocicletas con codigo CIIU 45, comercio al
por mayor, excepto el comercio de vehiculos con cédigo CIIU 46 y comercio al por
menor con codigo CIIU 47, a este ultimo grupo pertenecen las empresas dedicadas
a la venta de articulos y alimentos para mascotas con un total de 3.598 empresas
constituidas en el pais al 2019 segun dato del DANE, las ventas en este sector fueron
de 104.5 billones de pesos como se puede evidenciar en la tabla anterior es el
segundo grupo con mayores ventas sobre un total de ventas de sector comercio al
2019 de 296.1 billones de pesos, teniendo una relacion costo-ventas de 79.9%, en
cuanto al personal directo el comercio al por menor tiene el 48.6% o sea 279.911
personas de un total de 575.706 de todo el sector comercio. (DANE, 2019)

2.3.4 Tendencias de crecimiento

Tras el confinamiento social causado por la pandemia, los consumidores se vieron
en la necesidad de aumentar sus habitos de compra de productos por internet,
incentivando asi una evolucién muy acelerada de las tendencias del comercio
electronico en 2020. De hecho, 5 de cada 10 empresas estan duplicando sus ventas
en internet, mientras que 2 de cada 10 estan teniendo un crecimiento superior al
300% en sus volimenes de ventas online. (Beetrack, 2021)

“El comercio electronico vivira una transformacion todavia mas importante en lo
que gueda de década que la que ha sufrido en los Gltimos afios. La implantacion de
la mejor tecnologia, la exigencia del usuario, la globalidad del mercado o el
protagonismo de los dispositivos méviles marcaran las tendencias de comercio
electrénico que esta por llegar.

El del comercio electronico ha sido uno de los sectores comerciales de mas
crecimiento en los ultimos afios. En ello ha tenido mucho que ver la evolucion de
las estrategias de marketing, el uso de la tecnologia aplicada a las ventas o la mayor
confianza del usuario por el entorno online. ”. (Ecommerce, 2020)
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Se refleja una tendencia de crecimiento en los Ultimos afios, hablando de
Latinoamerica cuya poblacion aproximada es de 640 millones de personas, entre
ellas, no supera los 155 millones que realicen compras via online, es decir, un 24,2%
tiene esta costumbre, es un dato importante, pero menor si se compara con mercados
como América del Norte, Europa y Asia. Se espera que para el 2022 Latinoamérica
alcance un ingreso de USD $79,7 mil millones por compras totales de comercio
electronico. (Guerrero, 2018)

En 2020, hubo algunas tendencias globales que se presentaron en la mayoria de los
paises, entre ellas: (i) una proporcién de personas que nunca habian hecho compra
a través de internet, las realizaron en el 2020, lo cual ha evidenciado un aumento de
la confianza y conocimiento de las transacciones digitales.

Por su parte en Colombia, las ventas realizadas a través de comercio electrénico
ascendieron un 30,6 % pasando de los $22,2 billones a $29,05 billones entre 2019 y
2020. En cuanto a las transacciones, estas ascendieron un 86,2 % pasando de 119
millones de transacciones en linea a 222,7 en el mismo periodo. (Valora Analitik,
2021)

Fuente: valora analitik, 2021

2.3.5 Proyeccion de ventas del sector

En la seccion Tecndsfera del periodico El tiempo mencionan como, “La aceleracion y el
crecimiento del sector comercio hizo que el gobierno nacional lo tomara como uno de los
pilares de la reactivacion econémica, el gobierno nacional busca superar las cifras
alcanzadas en el afio 2020 en el comercio electrénico y llegar a 290 millones de
transacciones digitales en todo el 2021.

Esta proyeccion va en linea con la que tiene la Camara Colombiana de Comercio Electronico,
que espera que este sector de la economia crezca en el pais un 16 por ciento este afio.

La meta es que para 2022, 400 compafiias vendan en otros paises 18 millones de ddlares por
medio de transacciones en linea, y en el largo plazo las exportaciones a través del comercio
electronico lleguen a representar 30 % del total de las ventas internacionales. (EI Tiempo,
2021)

Entre 2018 y 2022, se proyecta que el crecimiento en comercio electronico para estos
mercados sera:
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Brasil: 80% de crecimiento en su mercado de comercio electrénico
Meéxico: 99% de crecimiento en su mercado de comercio electrénico
Colombia: 150% de crecimiento en su mercado de comercio electrénico
Argentina: 59% de crecimiento en su mercado de comercio electronico
Chile: 140% de crecimiento en su mercado de comercio electrénico
Peru: 319% de crecimiento en su mercado de comercio electronico

FUENTE: Americas Market Intelligence (AMI),2019.

Como se evidencia uno de los paises con mayor prospectiva de crecimiento en américa latina
es Colombia donde se espera que el comercio electrénico crezca un 150% en el 2022 respecto
al afo 2018, y ya que es tomado como uno de los pilares fundamentales de la reactivacion
econdmica por el gobierno nacional y le esta inyectando beneficios a las empresas dedicadas
al comercio y subsidios se espera que este sector sea uno de los de mayor crecimiento como
se viene dando en los ultimos afios.

2.3.6 Estructura del sector

El sector de las ventas online de productos para mascotas cuenta con muchas empresas y
negocios dedicados a la venta de productos para mascotas con punto fisico y que por la
pandemia han tratado de montar sus propios negocios online y ventas por internet, el sector
de la venta online de productos para mascotas cuenta con muchas mi pyme incursionando en
este negocio, algunas de las empresas méas grandes de venta de productos para mascota y
competidores directos son:

v" Mascotas Bichos Pet shop: Inici6 en el afio 1998 en la ciudad de Bogota con una
tienda en centro comercial colina, aflos méas adelante incorporaron servicios como
peluqueria y cuidados de salud, para el afio 2008 incursionan en portal de internet y
para el 2018 hacen una renovacién 43 por completo de sus ventas por internet con
mayor confiabilidad y diversos productos. (Mascotasbichos, 2021).

v' Ciudad de mascotas: Nace a inicios del afio 2013 en la ciudad de Bogota, ventas
Unicamente via web, realizan envios a nivel nacional, cuenta con una oficina al norte
de Bogota D.C. y una bodega de almacenamiento y alistamiento de productos en el
barrio Alcazares de la misma ciudad, han tenido diversos reconocimientos por
emprendimiento y sostenibilidad. Es el competidor méas fuerte que se tiene para la
tienda online. (Ciudad de Mascotas, 2020).
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v" Am Mascotas: Nace en la ciudad de Bogota desde el afio 1994, tienen servicio a nivel
nacional, aparte de tener todo lo relacionado con mascotas alimentos, accesorios,
productos de aseo, fabrican moldes y troqueles con inyeccion de pléstico. (Mascotas,
2011)

v" Wawaw: tiene sus inicios desde el 2008, es una empresa con tres tiendas abiertas al
publico en la ciudad de Bogota y una en Medellin, maneja todos sus productos por
medio de la pagina de internet, articulos y ropa para perros y gatos. (Wawaw.co,
2021)

v" Agrocampo: desde 1978 funciona el que en la actualidad es el establecimiento al por
mayor y menor mas reconocido a nivel Bogota y Unico hipermercado, para compra
de todo lo relacionado con mascotas, maneja también sus ventas por la pagina web y
servicio a domicilio. (Agrocampo, 2021).

En cuanto a sus ingresos, para el afio 2014 tuvo 75 mil millones de pesos, en el 2015
fue de 82 mil millones de pesos y en el 2016 gener6 unos ingresos por 90 mil millones
de pesos. (GiaGroup, 2014)

v' Tierragro: Supermercados Agropecuarios Tierragro comienza en 1972 cuando dos
comerciantes del oriente antioquefio deciden unir sus esfuerzos en una
comercializadora de productos para el campo y constituyen la sociedad en febrero de
1973, con el nombre de Pérez y Cardona Ltda. (TierrAgro, 2021)

En el afio 1976 traen desde Barranquilla los primeros bultos de fertilizantes, conforman un
equipo de Ingenieros Agrénomos y se definen como objetivos econdmicos y sociales de la
Empresa los siguientes: Brindar asesoria y capacitacion técnica, en beneficio de la
productividad del campo. Es una de las tiendas fisicas y virtuales con mayores ventas en el
sector de productos para animales, desde el afio 2014 incursionaron en las ventas online y
hoy tienen un sinfin de productos y servicios por internet, cuentan con una red de
distribuidores por todo el pais. (TierrAgro, 2021)

2.4. Competidores indirectos

Tomamos en primer lugar como competidores indirectos todas aquellas empresas de grandes
superficies donde las personas pueden comprar desde un electrodoméstico, realizar sus
mercados, comprar ropa y adquirir productos para sus mascotas, estos son: Exito, Jumbo, la
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vaquita, D1, entre otros, aunque tienen un porcentaje de ventas en estos productos para
mascotas no es su objetivo principal de ventas ni la actividad a la que se dedican, los costos
suelen ser mas elevados que en una tienda para mascotas adicional de que no cuentan con
una gran variedad de productos y marcas, también manejan ventas por internet pero sus
tiempos de entrega para los productos son muy largos y sus costo logistico muy caro.

Otros competidores indirectos podrian ser las tiendas de barrio, los supermercados de los
barrios, los fruver y pequefios emprendedores de ventas por redes sociales que venden
algunos productos y ciertas referencias o0 marcas, se estima que de estas tiendas al afio 2020
se tenian en Colombia unas 55.104 tiendas, sin estimar cuantas personas venden de estos
productos por redes sociales, aproximadamente tienen el 21% de participacion total del
mercado. (Rios, 2017)

2.5. Proveedores

Se realiz0 visita a varias empresas dedicadas a la venta de productos para animales, se busco
proveedores directos que produzcan los concentrados y todo tipo de articulos para animales,
encontrando variedad de productores y precios, encontrando como mejores aliados a Nutresa,
Ringo, Agility productos nacionales que dan bajos precios para poder comercializar.

2.6.  Factores claves de éxito del negocio

El sector de venta de alimentos, accesorios y demas productos para las mascotas se encuentra
bastante consolidado, mas si es con ventas por internet y entrega del producto en la puerta
de la casa del cliente, seguin datos de Bancolombia las familias estan destinando en promedio
el 12% de sus ingresos para compra de comida y accesorios para sus mascotas, lo que refleja
un crecimiento y una tendencia de que cada dia las personas se inclinan mas por tener
mascotas en sus hogares inclusive por encima de tener hijos, los millenias como se les llama
a los jévenes ya no quieren tener hijos en cambio si prefieren tener mascotas y destinan
muchos recursos para mantenerlos lo mejor que pueden.

Otro aspecto de éxito es la variedad de productos que se estan ofreciendo en el mercado para
las mascotas, comidas de diferentes tipos, sabores, formas, todo tipo de accesorios y juegos,
peluquerias, spa, snack, servicios funerarios, seguros y transporte.

Ademas, dado el confinamiento que generd la pandemia muchos hogares adquirieron o
adoptaron mascotas en sus familias para compafiia de sus hijos y por la salud mental de toda
la familia y dia a dia aumenta las familias que adquieren animales para compartir sus vidas
junto a ellos.

Adicional a esto, tenemos que cada vez que se saca a pasear la mascota se mueven otros
sectores del comercio como a parte del de ventas de productos para las mascotas, es decir los
propietarios compran para ellos, bebidas, alimentos, dulces, snacks, ropa deportiva y mas.
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Imagen 3. Mercado de mascotas en Colombia
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Fuente: Grupo Bancolombia
https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/negocios/actualizate/tendencias/mercado-mascotas-2021

Imagen 4. Hogares con Perro y gato
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https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/negocios/actualizate/tendencias/mercado-mascotas-2021

Fuente: Tomado de Grupo Bancolombia

https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/negocios/actualizate/tendencias/mercado-mascotas-2021

2.7.

Cadena de Valor de la Industria

2.7.1 Actividades Primarias y de apoyo

Tabla 2. Cadena de valor y actividades primarias

CADENA DEVALOR

Estructura de la empresa: Actividades diarias de compra y venta de productos, cuadre de facturas, realizacion de pedidos, planficacién y contabilidad.
Gestian de recursas humanas: Capacitacion para los empleados en atencian al cliente, definicion de estructura organizacional.
Desarrollo de tecnologia: Atencign personalizada, servicio 24 horas por redes sociales y pagina web, planificacion de promeciones y ventas, mejora de procesos.

Compras: concentrados para animales, articulos de higiene para mascotas, juguetes, snaps, mejora con proveedores y manejo de stock.

LOGISTICA DE ENTRADA

OPERACIONES

LOGISTICA DE SALIDA

MARKETING

SERVICIO POSVENTA

Recepcion de compras porla
pagina web o redes sociales
almacenamiento de los
productas administracion de
baze de datos de clientes
conservacion y control de

inventarios, devoluciones

preparacion de pedidos,
limpigza de bodega,
manipulacian de los

zlimentos para mascotas,

control de calidad de los

productos.

entregs de pedidos al
domiciliario, nivel de servios,
manejo de tiempos en
entregas, mantenimiento de
bodeza

Publicidad, promociones, politica
de precios y descuentos, material
deventas, mangjode redes
zocizles, manejo de pagina web,
actuzlizacion de precios

Atencion personalizada, soporte
veterinarig, manejo, servicios
adicionales, fidelizacidn de cliente 3
traves de paguetes promocionales,
entrega del producto en menar
tiempo.

Fuente: Elaboracion propia

2.7.2 Barreras de Ingreso o Salida del Sector

El crecimiento del comercio electronico en Colombia ha sido de una forma vertiginosa, no
obstante, para nadie es un mito que aun existen una suerte de barreras legales y no legales
que obstaculizan un crecimiento mas acelerado y permanente. Algunas de las principales
barreras que afronta el comercio electrénico en el territorio colombiano son:

v Existencia de barreras para el uso de servicios en la nube por parte del estado
En Colombia

Algunas entidades o funcionarios del estado colombiano aun siguen percibiendo la
computacion en la nube como algo muy riesgoso o inconveniente, de igual manera existen
riegos para la libre prestacion de servicios en la nube cuando se establecen o imponen
regulaciones o normas que no permiten el libre flujo de informacion.

23



https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/negocios/actualizate/tendencias/mercado-mascotas-2021

v Existencia de excesivas retenciones a los denominados “micropagos”

Actualmente se deben realizar muchas retenciones a un gran nimero de retenciones pagadas
por plataformas las cuales son:

Retencion en la fuente por 1,5% sobre el precio sin IVA
Retencidon sobre IVA 15% sobre el monto del IVA
Retencion sobre ICA 0,414% sobre el precio sin IVA

Frente a lo anterior seria bueno tomar medidas para eliminar las retenciones para micropagos,
con el objeto de facilitar e incentivar las actividades en linea de los nuevos
empresarios.(Camara Colombiana de Comercio Electronico, 2021)

v Falta de normas que faciliten la financiacién en masa (crowdfunding) de
emprendimientos digitales

En materia financiera las regulaciones son muy estrictas y hoy en dia resulta dificil o casi
imposible, que un emprendedor digital financie su proyecto mediante la denominada
“financiacién en masa” o crowdfunding, las entidades financieras no les prestan dinero a los
emprendedores y el gobierno nacional se enfoca en otros campos como la agricultura y el
sector minero.

v Desconfianza por parte de los consumidores para entregar informacion
personal y bancaria en las diferentes plataformas de comercio electronico

Certicamara, entidad encargada de la certificacion digital abierta, afirma que, aunque en
Colombia existen las tecnologias y la normativa basica para garantizar transacciones en linea
seguras, los colombianos desconfian de los pagos electronicos, y esa es la gran barrera para
el e-commerce en el pais. (Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, 2021) (S.A,
2015)

Algunas barreras de entradas son:
La diferenciacion del producto
Acceso a canales de distribucion
Experiencia y efecto de aprendizaje

2.7.3 Competidores

En Colombia;
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Mascotas Bichos Pet shop, Ciudad de mascotas, Am Mascotas, Wawaw, Agrocampo,
Tierragro.

2.8. Colombia
2.8.1 Poder de Negociacion de los Clientes y Proveedores

El poder de negociacion de los clientes es la facultada que estos poseen en el momento de
adquirir un producto, los factores que determina el poder de negociacion de los clientes son:
casos de monopsonio se refiere a cuando existen muchas oferentes y un solo demandante o
cliente, exceso de oferta en relacion a la demanda también conocido como la sobre oferta es
cuando existe muchas cantidad de un producto y el cliente tiene la posibilidad de elegir en
diferente comercios, la amenaza de los sustitutos al existir muchos productos similares se
genera el fendbmeno de que la demanda y el precio se vuelven mas elasticos, es decir
dependerad de cdmo la competencia maneje los precios, y el ultimo factor es si el cliente
compra en grandes cantidades sera vital para la supervivencia de la empresa y tendra gran
poder de negociacion. (Webdox, 2020)

En el caso del sector de ventas de productos para mascotas online podemos decir que el
cliente tiene gran poder de negociacién ya que en Colombia hay muchos establecimientos de
comercio vendiendo productos para mascotas de diferentes marcas y calidades, también
porque se tienen muchos productos sustitutos para el concentrado que se les da a las mascotas
dandoles variedad en sabores y vitaminas.

Poder de negociacion con los proveedores:

El poder de negociacion de los proveedores es la presion que los proveedores pueden ejercer
sobre las empresas aumentando sus precios, disminuyendo su calidad o reduciendo la
disponibilidad de sus productos.

El poder de negociacion de los proveedores puede ejercerse de 3 maneras: aumentando los
precios, disminuyendo la calidad y reduciendo la disponibilidad de los productos.

Eso no es todo, los proveedores poderosos que son capaces de subir los precios a su favor
pueden reducir la rentabilidad de la industria. Ademas, el poder de negociacion de los
proveedores puede afectar directamente a la competencia entre los compradores y a una
industria. (Webdox, 2020)
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En este caso el poder de negociacion de los proveedores es relativamente baja ya que en el
sector de productos para mascotas son muchos los proveedores que se pueden conseguir en
el mercado, con diferentes precios, marcas, calidades y diferenciacion de producto, adicional
de que si un proveedor llega a salir del mercado o a subir precios hay muchas empresas con
las cuales reemplazarlas por lo que no afectaria significativamente a los compradores y
adicional es que existen muchos sustitutos inmediatos de un proveedor, en este sector no
existe monopolio ya que hay diversos proveedores de articulos y comida para mascotas.

2.8.2 Clientes

Para PETLOV los clientes van a ser todas esas personas que tienen en su hogar mascotas
como perros o gatos segun encuestas de Fenalco Antioquia 8 de cada 10 hogares tienen una
mascota y también clinicas veterinarias que necesiten insumos para prestar sus servicios.

2.8.3 Proveedores

Se realiz0 visita a varias empresas dedicadas a la venta de productos para animales, se busco
proveedores directos que produzcan los concentrados y todo tipo de articulos para animales,
encontrando variedad de productores y precios, encontrando como mejores aliados a Nutresa,
Ringo, Agility productos nacionales que dan bajos precios para poder comercializar, otros
proveedores son mascotecno y distribuidora Guautoys.

2.8.4 Amenaza de Nuevos Productos Sustitutos

En el sector de venta de productos y articulos para mascotas se tienen muchos productos
sustitutos para los diferentes variedades de productos, se encuentran en el mercado diferentes
marcas, diferentes precios y diferentes cantidades, la amenaza de nuevos productos sustitutos
es muy alta y PETLOV se debe mantener a la vanguardia de esos nuevos productos que
ingresan al pais, ya que cada vez mas se importan productos para animales de marcas
extranjeras se traen diferentes articulos para la comodidad de las mascotas y se hace necesario
estar siempre a la vanguardia de estos avances y la disponibilidad en precios que se tenga en
el momento de ingresar al mercado.
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3.

3.1.

3.2

3.3.

34.

3.5.

Capitulo 3. Andlisis del Mercado

Objetivo General

Posicionar en el mercado colombiano la marca y tienda virtual Petlov, brindando
siempre a los clientes una atencidn y servicios integrales a las mascotas.

Corto Plazo

Desarrollar contratos que podamos celebrar con proveedores para la
comercializacion de sus productos en nuestra tienda.

Mediano Plazo:

Alcanzar un crecimiento y/o rentabilidad que le dé estabilidad al negocio.

Largo Plazo

Aumentar la participacion de PETLOV en el mercado nacional, posicionando la
marca con excelentes productos y demostrando siempre el amor por todo lo que
hacemos por nuestras mascotas.

Objetivos Especificos:

Incrementar la afluencia de personas en la web y redes de PETLOV buscando
siempre el bienestar de sus mascotas a través de nuestros productos, servicios
veterinarios, blog y lives.

Estimar siempre los competidores directos e indirectos para desarrollar ideas e
innovar en el mercado.
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3.6. Perfil del Mercado Potencial de Bienes y/o Servicios

El mercado potencial de PETLOV (compras por plataforma) es para perros y gatos.
Sin embargo, el servicio veterinario a domicilio se prestara para toda persona y
hogar que requiera la atencion bésica para su mascota.

La calidad y los precios de nuestros productos y/o servicios son accesibles para
personas de estratos 3,4,5,6 para lograr el bienestar, salud y cuidado de las mascotas.

PETLOV contara con un servicio de pagos en plataforma a través de PSE para
compras a nivel nacional y en la ciudad de Medellin pagos contra entrega, despues
de la visita domiciliaria de veterinaria si se requiere a tu hogar; la profesional
facturard de acuerdo con las necesidades y atencidn que se le haya brindado a la
mascota.

De acuerdo con el estudio de Fenalco Antioquia, sobre la tendencia de mascotas en
los hogares antioguefios, indican las encuestas que 8 de cada 10 hogares tienen
mascotas.

3.7. Mercado Meta de los Bienes y Servicios

El mercado meta seleccionado de bienes y servicios son todos los hogares donde cuenten con
una compafiia animal como perro o gato y requiera para ellos un consumo desde el mas basico
hasta el mejor que decidan para cada una de sus mascotas ya que en PETLOV pueden
encontrarlo. Nuestro amor por los animales haré que les brindemos el mejor servicio.

3.8. Cuantificacion del Cliente Potencial de Bienes y Servicios

La cuantificacion del cliente potencial, lo identificaremos a través de encuestas
donde podemos ver la capacidad econdmica o el valor que disponen a invertir las
personas a la hora de sostener una mascota en el hogar, de acuerdo con su estrato,
necesidades etc.

Las preguntas y resultados se mostraran a lo largo del trabajo detalladamente.

3.9. Mercado Competidor

Tabla 3. Informacion de la competencia.
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Razon social Pagina web Productos y/o servicios que compiten con el proyecto Participacion mercado
Tierragro https:// i Alimento, snacks, juguetes, higiene y belleza, servicio veterinario. 1.3%
Exito it Alimento, snacks, juguetes, higiene y belleza. 61,7%
Laika Alimento, snacks, juguetes, higiene y belleza. 17,6%
kand Alimento, snacks, juguetes, higiene y belleza, servicio veterinario. 9,1%
Ciudad de mascotas ww.ciudaddemascotas.com Alimento, snacks, juguetes, higiene y belleza. 9,6%

Fuente: Tabla elaboracién propia

Nota: Portales y sitios web de cada pagina y la participacion en el mercado fue tomada de
acuerdo con los seguidores de Instagram, sin embargo, para almacenes éxito no aplicaria
dado que este es un almacén de cadena que vende gran variedad de productos y/o servicios

y su unico mercado no son los productos para las mascotas.

Tabla 4. Precios de referencia.

PRECIOS DE REFENCIA: PRECIOS DE REFENCIA: PRECIOS DE REFENCIA: PRECIOS DE REFENCIA: PRECIOS DE REFENCIA:
TIERRAGRO - ALIMENTO: EXITO ALIMENTO: LAIKA ALIMENTO: KANU ALUMENTO: CIUDAD DE MASCOTAS — ALIMENTO:
Desde: 2.300 hasta 497.00 Desde 5.000 hasta 60.000 |Desde: 2.295 HASTA 325.000  |Desde 10.900 hasta 404.600 Desde 7.430 hasta 560.000
TIERRAGRO - SNACKS: EXITO SNASCK: LAIKA SNACK: KANU SNACKS: CIUDAD DE MASCOTAS — SNACKS:
Desde: 2.600 hasta 50.000 Desde 2.300 hasta 45.000 |Desde 2.300 hasta 31.026 Desde 3.100 hasta 45.500 Desde 5.000 hasta 60.000
TIERRGRO - BELLEZA E HIGIENE: | EXITO JUGUETES: LAIKA JUGUETES: KANU JUEGUETES: CIUDAD DE MASCOTAS JUGUETES:
Desde: 3.200 hasta 172,000 Desde 6.000 hasta 37.000 |Desde 5.050 hasta 68.00 Desde 2.900 hasta 152.100 Desde 12.000 hasta 111,000

TIERRAGRO - JUGUETES:

EXITO BELLEZA E HIGIENE:

LAIKA BELLEZA E HIGIENE:

KANU BELLEZA E HIGIENE:

CIUDAD DE MASCOTAS- HIGIENE Y BELLEZA:

Desde 4.100 hasta 30.000

Desde 7.000 hasta 60.000

Desde 2.300 hasta 25.000

Desde 5.000 hasta 346.800

Desde 2.691 hasta 201.597

SERVICIOS VETERINARIOS:

SERVICIOS VETERINARIOS:

SERVICIOS VETERINARIOS:

SERVICIOS VETERINARIOS:

SERVICIOS VETERINARIOS:

Servicios basicos veterinarios

No presta servicios BV

Unicamente tienda virtual

Servicios basicos veterinarios

Unicamente tienda virtual

Fuente: Elaboracion propia

NOTA: El precio del alimento y los snacks varia de acuerdo a los gramos y kg que compre
el cliente, también dependiendo de las marcas y necesidades de la mascota, ya que estas

tiendas comercializan marcas basicas, premium y super premium.

Fortalezas:

Tiendas de grandes superficies

Mayor publicidad

Capital invertido

grandes equipos de trabajo

Reputacion

Debilidades:
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Variacion en los precios de la comercializacion de los productos y/o servicios
Promociones

Poco seguimiento postventa

Estrategias de promocion, comunicacion y ventas:
Paginas Web mas potentes, con mayor trafico de personas navegando en ella.

Redes Sociales, Television, Pancartas, Revistas, Radio.

Canales de distribucion:

Canal largo: Consta de cuatro o mas niveles, fabricante, mayorista, minorista y
consumidores.

Razoén social: Tierragro

Canal de distribucion: Tienda fisica y virtual
Razon social: Laika

Canal de distribucion: Tienda virtual

Razén social: Kanu

Canal de distribucion: Tienda fisica y virtual
Razdn social: Ciudad de mascotas

Canal de distribucion: Tienda virtua

Raz6n social: Almacenes Exito.

Tabla 5. Canal de distribucion

CANALES DE DISTRIBUCION
Almacenes Exito

TIENDAS Hipermercados: Almacenes de dreas grandes con todas las lineas de
PROPIAS: mercancias
Supermercados: Solo alimentos y articulos de aseo personal y uso del
hogar.

Tiendas de conveniencia en las grandes ciudades, atienden el
EXITO EXPRESS: | consumo prioritario de grandes clientes
EXITO.COM Viene ganando una gran participacidn.

Fuente: Elaboracion propia
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3.10.

Mercado Distribuidor

La distribucion de los productos y/o servicios se realizara de forma mixta. Las ventas
de los productos en la ciudad de Medellin se entregaran de forma directa, a traves
de domiciliarios que contratemos para la empresa, pero si por el contrario las ventas
son en ciudades diferentes a Medellin se enviarian los productos a través de

empresas transportadoras o de logistica.

Nota: EIl servicio veterinario a domicilio se prestara Unicamente en la ciudad de

Medellin.

3.10.1 Distribucién Directa.

El canal de distribucion de PETLOV serad a través de pagina web e Instagram
(Gnicamente tienda virtual, a excepcidén de servicios béasicos veterinarios que
requieran a los domicilios de las mascotas). Para la operacion PETLOV requiere de
una bodega para almacenar la mercancia que reciba de sus proveedores.

Tabla 6. Costos fijos mensuales

COSTOS FIIOS MENSUALES
Arriendo bodega: S 2,000,000
SALARIOS: 5 6,029,960
Salario Gerente general y financiero: S 2,500,000
Salario veterinaria: 5 1,500,000
Salario domiciliario en Medellin 5 1,014,380
Auxiliar en ventas 5 1,014,980
Plan movil 5 55,000
Servicios publicos: 5 500,000
Mantenimiento pagina Web ] 4,000,000
Egreso mensual en el afio pagina weh: S 333,333
Pago cuota credito bancario 5 172,200
TOTAL: 5 9,090,493
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 7. Gastos Anuales
COSTOS ANUALES

Rubros Precios anuales:
Seguro BBVA contenidos: 5 357,000
Industria y Comercio: s 150,000
TOTAL: S 507,000

Impuesto del ICA

Depende de los ingresos

Declaracion de renta | IVA 19%)

Depende de los ingresas

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8. Activos
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Activos

Valores

Nevera | Refrigeracion de medicamentos) S 3,000,000
Muehles de oficina 5 3,000,000

3 computadores 3 6,000,000

un movil corporativo S 500,000

Plan para el movil corporativo S 55,000
Impresora multifuncional 35 200,000

TOTAL: S 13,755,000

Fuente: Tabla elaboracién propia

3.10.2 Distribucion a traves de Terceros
Imagen 5. Coberturas de transportadoras

PRESENCIA DE

DOCUMENTOS Y

MNacional

OFICINAS MERCANCLAS
£ LT - Todo elterritoric
ERVIEN T8 100% Iaci
Canerp o SoLoores Macional
COROADOR S P &
e P 21 deparmamentos -2 ] 1110 destinos
a0 meorssnro 31 departamentos 97%% 1110 destinas
saterbo” IR 15 deparzamentos 4796 759 destinos
473'2 Todo el terrizoric - Todo el territoric
00%
Macional MNacional
DEPRIS % 28 departamentos B8 360 destinos
RS oo 712 deminos
— Macional
= Ipdoel serritorio 10096 1033 destinos

i00000000000000000000000000000000000000000000

3.10.3 Costos de transportadoras

Imagen 6. Transportadora ENVIA
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Clase de Despacho
Urbano = Regio ol Reexp v iencia: -~ —y i o Fapecial
$4100 $ 5.20¢ $ 9,400 51485 $ 10.900 $ 19800 $ 17,500
Peso Clase de Despacho
- = '
Desde Hasta Urtsano Reghonal Noc sl pedhion Especial '
+ - )
3 $ 5,300 S 7.400 $ 500 $19.500 $25300
'
. $ 8500 $ 10600 $11700 $ 25900 $ 31400 :
Peso Clase de Despacho
Desde rasts Naconal San Andres y Leticla Poblacicne Fspeciales Adreas
1 3 $ 14.800 $ 39,004 & 26,400
1 $is000 $3iC S 54,90

Fuente: Envia
https://envia.co/servicios#mercancia-terrestre

Imagen 7. Transportadora Servientrega

SOLUCION MERCANCIA PREMIER (hasta 6 Kg

Tiempos de
entrega wwrwﬁ'u-%'vmnm

NORMAL KILO INICIAL $ 8.900 $4.900 $ 4900 $ 13800 $ 10,400
T KHOADKIONAL  $2400 | _}1&%,1_&&_, $5900
HOY MISMO 1O 21600 | §1 NA

KLOADICIONAL  $7.700 | $3600 | $3600 | NA
|
SOLUCION MERCANCIA PREMIER (Después 6 Kg

Condiciones Comerciales Tipo despacho
Nacional | Zonal | Urbano

Peso minimo por urdad 30 30 30

Flete Fijo Minimo Por Unidad $ 15800 $11000 | $8600

Tasa de Manejo por Unidad 1% 1% 1%

Costo Minimo de Manejo $ 6.300 $5900 | $5400

| Flete Total minimeo $

Fuente: Servientrega
https://pt.slideshare.net/kellyrestrepo6/diferencia-entre-correo-electrnico-y-tradicional-67144234
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Imagen 8. Transportadora TCC

TABLA BASICA

; 10NAS Tkg. %kg. g 4kg. kg peeehEE
MENSAJERIA $10050 | $1200 | 0%

« Valor méximo declarado UL R s

it O

[ 7 Zonales | $13%0 | $13%0 | $71360 | $2650 | $:00m | 10% |

0  Otros destinos $16050  $2055  $25800 $30700  $ 35750 20%

« Poblaciones que aplican para aéreos: San Andrés, E Destinos especiales $3580  $40450  $44950  $49.400 $ 53850 20%

Mitd, Leticia, Puerto Inirida, Puerto Carrefio, $65200 | $81550 | $92400 | $103200 | $119580 | 20%

Primavera (Vichada)
Esta clasificacion determina cudl es el tipo de emvio, Valor del envio de acuerdo a Porcentaje sobre el valor
teniendo como base (a ciudad de origen y el destino. su peso en kg. y a su destino. declarado de la mercancia.

*Tarifas vélidas hasta el 31 de agosto de 2022

* Valor minimo flete de manejo por unidad $350

Fuente: Transportadora TCC
https://www.tcc.com.co/courier/mensajeria/formas-de-pago-y-tarifas/

Imagen 9. Transportadora Coordinadora

TARIFAS DE DOCUMENTOS Y PAQUETES
HASTA SKILOS

TIPO DE POBLACION

sl SR CE Sz T
KG 7/ UNIDAD LOCAL REGIONAL NACIONAL ZONAL OTRAS ESPECIAL
1 3.950 4,860 9,050 11,600 13,600 19,200
2 5,500 6,630 11,250 14,850 18,250 24,300
3 7,050 8,400 13,450 18,100 22,900 29,400
4 8,600 10,1770 15,650 21,350 27,550 34,500
= 10,150 11,940 17,850 24,600 32,200 39,600

Costo de Manejo : 126 sobre el valor declarado, con un minimo de $300 por unidad
Maximo valor declarado para documentos $200.000

Fuente: Transportadora Coordinadora
http://www.coordinadora.com/tarifas-e-informacion-general/attachment/image-56

La transportadora se escogeria de acuerdo el paquete a enviar a nivel nacional dado
gue como manejamos productos de pequefios y grandes tamafios el costo varia de
acuerdo con esto. Adicionalmente también de la localidad y ubicacion del cliente
final.
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Para el area metropolitana como ya lo hemos mencionado tendriamos un
domiciliario para efectuar los despachos programados con pagos contra entrega.

3.11. Comunicacion y Actividades de Promocién y Divulgacion
3.11.1 Comunicacion

Defina el logo de la empresa

Imagen 10. Logo PETLOV
£
PETLOV

NOS IMPORTA EL
BIENESTAR DE TU
MASCOTA.

Fuente: Elaboracion propia

3.11.2 Defina el slogan de la empresa:

Slogan: Nos importa el bienestar de tu mascota.

Defina nombre comercial de los productos

Tabla 9. Nombre comercial y descripcion de los productos
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NOMBRE COMERCIAL Y DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS
Concentrados Snacks Accesorios Juguetes Higiene y salud
Purina proplan gato Bocaditos dog chow Cama cueva Petstages gato Galcocal aniiparasitario interno
Purina proplan sensitive Aicos gomas Meow desing hartz gato Drontal desparasitantes para gatos
Cat chow vida sana chunky snacks Dalmatas Iglu petstages mordedero gato [Nexgard antipulgar perros
purina proplan gatos calorias reducidas|pote chunky delidog Argos Pala Tunel gato OMNE desparasitante en blister
purina proplan delicate razas mini purina dog chow todos los tamafios |Placa- mi family Pelota maciza Pafios humenos petys
Ringo cachorro Galletas canAmar Comedor doble elevado  |Pelota maciza con lazo Repelente en spray petys
Ringo vitality super premium chunky snacks deli caprichos Capa rompevientos Trio de pelotas Shampoo petys
Ringo croguetas Pedigree dentastix zeedog phantom Juguete carrot Arena petys
Ringo premium Dog chow abrazos zeedog Prisma Juguetes surtidos argos Bolfo shampoo para perros
Dog Chow salud visible Lonjitas de res Colchon hueso Kong gato serpiente Total FL para gatos
Dog chow control de peso Brownies para perros Cama premium Kong hueso perro Advocate para gatos
Dog chow longevidad Coguitos CanAmor Collar perro Asuntol jabon para perro
Cabano Carnaza cozy hu comodisimos Total full suspension perros y gatos
Smartbones potato mini Kiltix antipulgas
Smartbones pollo

Fuente: Elaboracion propia

3.11.3 Defina los costos de comunicacién Unicos, mensuales o anuales:

Tabla 10. Costos de comunicacion anual

COSTOS DE COMUNICACION ANUAL
Mantenimiento de la pagina S 4,000,000
Publicidad en ferias etc. S 7,000,000
TOTAL: 5 11,000,000

Fuente: Elaboracion propia

3.11.4 Actividades de Promocion y Divulgacion

La promocion y comunicacion al mercado que queremos llegar de nuestra marca la
haremos de diferentes formas:

Voz a voz entre familiares y amigos
Pagina web principal de PETLOV
A traves de redes sociales como: Facebook e Instagram

A través de volantes afuera de universidades, empresas 0 con convenios que
logremos celebrar con clinicas veterinarias.

Participacion en ferias como: Expopet Colombia y Caminata canina feria de las
flores.

NOTA: Como PETLOV apenas comenzara su operacion es de vital importancia
invertir en publicidad y promocion de nuestra marca si es posible y de acuerdo con
el capital o rentabilidad que mes a mes vaya dejando la empresa se podria pagar una
imagen que nos impulsen a un gran reconocimiento.

36



3.12. Plan de Ventas

Al realizar un estudio de mercados y segmentacion del mercado, podemos conocer
los clientes potenciales con lo que puede contar PETLOV al momento de escoger y
contratar los productos y servicios de la tienda. Para esto, es de vital importancia
estudiar los hogares colombianos y las preferencias a la hora de escoger una mascota
que acompafie sus espacios.

Una vez empiece la actividad de PETLOV nos basaremos en las cifras de cada mes
anterior para lograr atraer mas clientes y cerrar ventas y contratacion del servicio
veterinario.

3.12.1 Encuesta
Imagen 11. ¢Tiene usted mascota?

¢é Tiene usted mascota?

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 12. ;Qué mascota tiene?

Titulo del grafico

= perro
mGato
otro

Ninguno
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Fuente: Elaboracion Propia

Imagen 13. (A que estrato socioecondmico pertenece?

éA qué estrato socioeconomico
pertenece?

LB S
B2

E3

a5

Fuente: Elaboracion propia
Imagen 14. ;Donde compra el alimento para su mascota?

¢DONDE COMPRA EL ALIMENTO
PARA SU MASCOTA?

B Tienda del barrio Wsupermercados de grandes superficies

W tienda de mascotas W no tiene preferencias

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 15. ;Cuanto invierte aproximadamente en el mes para su mascota?

éCuanto invierte aproximadamente en
el mes para su mascota?

|
M Entre 50.000 y 100.000
® Entre 200.000 y 400.00
m mas de 500.000
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Fuente: Elaboracion propia

Imagen 16. ;Con qué frecuencia compra los productos diferentes a comida, como
juguetes, ¢higiene?

éCon qué frecuencia compra los
productos diferentes a comida, como
juguetes, éhigiene?

® Mensuaimente
m cada tres meses

™ seis meses o mas

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 17. ;Cual es su canal de compra preferido?

¢Cual es su canal de compra
preferido?

B ONLINE
M PRESENCIAL
WAMBAS

Fuente. Elaboracion propia

Imagen 18. ¢ Se siente sequro comprando por internet?

éSe siente seguro comprando por
internet?

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 19. ;Qué es lo més importante al momento de comprar algo para su
mascota?
¢{QUE ES LO MAS IMPORTANTE AL

MOMENTO DE COMPRAR ALGO PARA 5U
MASCOTA?

M servicic M Precio W cCalidad Marca

Fuente: Elaboracion propia.

3.12.2 Plan de Ventas:
El plan de ventas se va realizando de acuerdo con la demanda que mes por mes se estime
atender.

Todo dependiendo también como se comporte el mercado y la fuerza que vaya teniendo la
marca frente a la competencia. Igualmente, a lo largo del trabajo presentaremos cifras y
estudios mostrando asi la viabilidad de la idea de negocio Petlov.

3.13. en Ferias Especializadas

Es importante tener presente que en todas no se puede participar, ya que hay
requisitos y costos que se nos podrian salir del presupuesto. Inicialmente
participariamos en ferias como Expopet y caminata canina feria de las flores.

EXPOPET Colombia — 2 al 19 de septiembre de 2022 CORFERIAS Carrera 37 No
24 - 67, Bogota (Colombia).

Tabla 11. Feria Expopet Colombia
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FERIA EXPOPET COLOMEBIA 2022
Inscripecion 5 3,000,000
hospedaje 2 personas 5 6,480,000
viaticos 2 personas 5 2,000,000
Logistica 5 810,000
Publicidad y promocion 5 3,000,000
Montaje 5 1,500,000
Alimentacion 5 1,800,000
TOTAL: 5 18,550,000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12. Caminata canina Feria de las Flores

Caminata canina feria de las flores

Publicidad y promocion S 2,000,000
Pago por dos personas dia de trabajo | S 100,000
TOTAL: 5 2,100,000

Se entregaran muestras que nos
proporcionen los proveedores

Fuente: Elaboracion propia

4. Capitulo 4. Analisis Técnico

Nota: Para el proyecto PETLOV no se realizara un analisis técnico de produccion
sino un analisis de comercializacion, dado que somos un portal web que vende
productos y presta servicios.

4.1.  Descripcion del Proceso de Comercializacion

En PETLOV se realizara de la siguiente manera:
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Innovando siempre en con nuevos productos de la mejor calidad.
Realizar una planeacion de ventas

Mantener niveles de existencias

Procesar y tramitar los pedidos y/o servicio de cada cliente

Realizar una entrega o prestar los servicios de manera rapida y oportuna.

4.2. Capacidad de Almacenamiento

PETLOV inicialmente contara con una bodega

4.3. Plan de Comercializacién:
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Imagen 20. Plan de comercializacion

PLAN DE COMERCIALIZACION

Etapa:

L.Innovacion de
Productos

2.Planeacion de ]
4.Procesar y tramitar pedidos
3.Mantener niveles de /o servicios para |os clientes

existencias

Este debe estar enfocado en la Es fundamental Pedidos de productos
satisfaccion de las necesidades

Es indispensable para hacer : ’
I S IBCERD del cliente, teniendo en cuenta

5. Realizar las entregas o
prestar los servicios de manera
rapida y oportuna,

Los plazos

atractiva la marca y Mantener un balance en las

tienda virtual. Poder LT existencias de los productos para lograr (5 3 el e [y Sl D (e
evelidonange acyergola]las satisfacer las necesidades de los clientes, || Planear el proceso de envio y tener en
tendencias tecnologicas y con esto evita la perdida de una o cuer:lta_\os tiempos de entrega, los cu_a\es

nuevos productos para las Disefiar estrategias basadas en: muchas ventas y de clientes. seran informados al cl}ente para realizar
mascotas. el clerre de la negociacion con exito.

‘ I Pedidos:
Aplicar ley pareto Pedidos locales (Medellin y Area
Como estamos actualmente? 20-80 Metropaolitana
Que resultados obtuvimos en Pedidos a nivel nacional

Estarén pactados mediante un acuerdo
de servicio.

Ciudad de medellin y Area
Metropolitana

Cuantas ventas queremos lograr 80% de los resultados
cada dia, semana, mes, semestre
y ano?

¢l periodo anterior? El 20% del esfuerzo es responsable
Para los servicios veterinarios

Qué estrategias vamos a implementar N . 3
para logrario? Ella come profesional priotizara las visitas
de acuerdo a la condicion de cada mascota.
Servicios unicamente para la ciudad de medellin
y el Area Metropolitana

Se entregard si es posible el misma
dia en que se realiza el pedido o en caso
de tomarse en horas de la tarde o tener
gran cantidad se realizara una
planificacion para la entrega al dia siguiente.

Fuente: Elaboracion propia
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4.4. Recursos materiales y humanos para la comercializacion de productos y/o
servicios de PETLOV

4.4.1 Los recursos materiales o insumos para comercializar son:

Alimento

Snascks

Juguetes

Productos de higiene y belleza para las mascotas
Servicios ofrecidos por PETLOV:

Servicios de atencion basica en veterinaria.

Recursos Humanos para atender la comercializacion de productos y prestacion
del servicio veterinario:

Gerente general y financiera
Veterinaria

Auxiliar de ventas.

4.4.2 Locaciones:

PETLOV contara con una sola bodega ubicada en la ciudad de Medellin para
almacenar y distribuir sus productos.

4.4.3 Requerimientos de maquinaria, equipos, muebles y enseres:

Tabla 13. Activos muebles y enseres para ejercer la actividad comercial

Activos Valores
Mevera [ Refrigeracion de medicamentos) | 5 3,000,000
Muebles de oficina 5 3,000,000
3 computadores 5 6,000,000
un movil corporativo 5 900,000
Plan para el maovil corporativo S 55,000
Impresora multifuncional 5 800,000
TOTAL: S 13,755,000

Fuente: Elaboracion propia
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4.4.4 Requerimientos de servicios:

El servicio requerido por PETLOV, es el mantenimiento de la pagina cada seis
meses inicialmente.

4.4.5 Requerimientos de personal

Tabla 14. Personal PETLOV

CO5TOS
Rubros Mensuales
Salario Gerente general y financiero: 5 2,500,000
Salario veterinaria: 5 1,500,000
Auxiliar en ventas 5 1,014,980
TOTAL: 5 5,014,980

Fuente: Elaboracion propia

Capitulo 6. Analisis Administrativo

4.5.  Estructura Organizacional del negocio

El sistema jerarquico de PETLOV estara compuesto de la siguiente forma:

Gerente general y financiero: Persona profesional encargada de la toma de
decisiones, finanzas e inversion de cada personal y rubro para la empresa.

Veterinaria: Persona profesional que presta sus servicios a traves de la plataforma
via chat o presencial con visitas domiciliarias.

Auxiliar de ventas: Persona encargada de responder a los clientes en la pagina web,
redes sociales y toma de pedidos.
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4.6. Organigrama

GERENTE GENERAL Y FINANCIERO

/\b

Veterinaria Auxiliar Ventas

Fuente: elaboracion propia.

4.7. Costo del personal y procesos administrativos tercerizados

Tabla 16 Costo del personal y procesos administrativos tercerizados

COSTOS
Rubros Mensuales
Salario Gerente general y financiero: 5 2,500,000
Salario veterinaria: g 1,500,000
Auxiliar en ventas g 1,014,980
TOTAL: 5 5,014,980

Fuente: Elaboracion propia
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5.

5.1.

5.2.

5.3.

Capitulo 5. Anédlisis legal

Tipo de Organizacion Empresarial

El tipo de organizacion empresarial de PETLOV sera una Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S). Se hace por medio de un documento privado, que debe
autenticarse por quienes participan en su suscripcién e inscribirse en el Registro
Mercantil de la Camara de Comercio.

Puede crearse con un socio unico sin especificar el objeto social, permitiendo asi la
libertad para ejercer funciones y definirse en varias areas.

La responsabilidad de cada socio dependera de los aportes que realicen. La empresa
no tiene la obligacion de crear una junta directiva.

Certificaciones y Gestiones con Entidades Publicas

Descripcion del Tramite y Costo
Registro de Industria y Comercio

Es el impuesto que se genera por el ejercicio o realizacion directa o indirecta de
cualquier actividad industrial, comercial o de servicios en un determinado municipio
y se causa asi la persona posea 0 no establecimiento de comercio. Costo: $969.860.
(Camara de Comercio de Bogota, 2021) (Asesores, 2021)

Tarjetas y licencias profesionales.

Tarjeta Profesional o registro del médico Veterinario: Esta debe expedirse ante
el consejo profesional de medicina veterinaria y zootecnia de Colombia. Se puede
hacer en linea o fisicamente.

Licencia Veterinaria para venta de medicamentos y alimentos para
mascotas: Como su mismo nombre lo dice es el documento que te permitira la
comercializacion de medicamentos para animales. Esta solicitud se debe hacer ante
el ICA mas cercano a la zona en que abriras tu clinica. (Pet Relationship
Managment, 2020)
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6. Capitulo 6 . Analisis Financiero

6.1. Tasas de Interés, Impuesto y Tasa de Rentabilidad
6.1.1 Tasa de rentabilidad de su industria

La rentabilidad de una tienda virtual que comercializa productos para mascotas
esta entre un 20% y 30%.

6.1.2 Impuesto de Renta

Imagen 21. Tributacién de plataformas digitales en Colombia

ASI TRIBUTAN LAS PLATAFORMAS DIGITALES EN COLOMBIA

' IMPUESTO DE INDUSTRIA Y COMERCIO
IMPUESTO SOBRE

LAS VENTAS 19% Recaudo por IVA en $253.678 millones
flecaudodeenero s | $209.887 millones

Fuente: https://www.larepublica.co/especiales/impuestos-digitales/la-reforma-tributaria-de-
2021-debe-crear-un-nuevo-impuesto-para-las-plataformas-digitales-3093227

% de margen de contribucion sobre costo unitario del producto para definir
precios de venta:

El % de margen de contribucion sera la misma tasa que esperamos de rentabilidad
sobre las ventas, entre un 20% y 30%.

6.2.  Aportes de Capital de los Socios

Capital Inicial — Aporte de los socios
Recursos Propios: $25.000.000 - 100%
Total: $25.000.000 - 100%

PETLOV tendra una participacion de dos socios cada uno con un 50% y un aporte
de $10.000.000 cada uno, y seran destinados segun la siguiente descripcion:
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Destinacion — Descripcion:

Inventario inicial: $11.945.000
Nevera para medicamentos: $3.000.000
Adecuacion de bodega parte admén: $10.755.000
Pagina Web: $2.000.000
Total: $25.000.000

6.3. Créditos y Préstamos Bancarios

Se solicitara un crédito de 5.000.000 con la entidad financiera BBVA a un plazo de
36 meses con una tasa E.A de 14.84%, mensual de 1,16% y finalmente con una
cuota de $172.200.

NOTA: El crédito se encuentra sujeto a aprobacion.

6.4. Ingresosy Egresos
6.4.1 Ingresos

PETLOV, recibiria ingresos por los siguientes conceptos:
Descripccion:

Ingresos por ventas: $14.000.000
Ingresos por consultas veterinarias: $ 850.000
Ingresos por prestacion de servicios veterinarios $ 1.500.000

TOTAL: $16.350.000

Nota: Los ingresos por venta, derivan de las compras que realicen por la pagina web
o pedidos que realicen a través de nuestras redes de PETLOV.

Los ingresos por consultas veterinarias los clasificamos asi:

Consulta en la ciudad de Medellin tendria un costo de $30.000 y la consulta fuera
de Medellin (municipios del area metropolitana) tendra un costo de $40.000. Se
espera que inicialmente tengamos aproximadamente 15 visitas en Medellin y 10
para los municipios del area metropolitana.
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Los ingresos por prestacion de los servicios veterinarios derivan de los
medicamentos y atencidon al animal.

6.4.2 Eqgresos

Inventarios

Tabla 17. Inventario inicial concentrados

Concentrados Cantidad Valor Total costo:
Purina proplan gato 10 ] 90,043 | S 900,430
Purina proplan sensitive 10 5 95,000 | S 950,000
Cat chow vida sana 10 s A7.000 | S AT0,000
purina proplan gatos calorias reducidas 10 5 91,000 | S 910,000
purina proplan delicate razas mini 10 s 97,000 | S 970,000
Ringo cachorro 10 ] 37,000 | S 370,000
Ringo vitality super premium 10 =3 7,600 | S 76,000
Ringo croquetas 10 S 1,600 | S 16,000
Ringo premium 10 5 105,000 | S 1,050,000
Dog Chow salud visible 10 3 14,300 | S 143,000
Dog chow control de peso 10 5 63,000 | S 630,000
Dog chow longevidad 10 5 21,000 | S 210,000
TOTAL CONCENTRADOS: 120 5 669,513 | & 6,605,430

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 18. Inventario inicial Snacks

snacks Cantidad walor Total costo:
Bocaditos dog chow 12 = 6,000 | S 72,000
Aldcos gomas 15 =] 5,100 | S 76,500
chunky snacks 22 1= = Walalu] 1= 198, 000
pote chunky delidog 30 1= 2,300 =1 69,000
purina dog chow todos los tamafios 23 =3 2,800 =1 641, 00
Galletas cansAmor 16 s 1,900 | S 30,400
chunky snacks deli caprichos 13 =3 1,900 =1 24, FO0
Pedigree dentastix 12 1= 2,100 =1 25,200
Dog chow abrazos 11 =1 F. 700 1= 84 700
Lonjitas de res 11 S 7200 | S 79,200
Brownies para perros a8 1= A4, FOO =1 37,500
Coguitos CanfAmor 20 1= 2,800 =1 56,000
Cabano Carnaza 20 =3 3, FOO =3 T, 000
Smartbones potato mini 14 =3 9,100 | S 127,400
Smartbones pollo 20 S 11,200 S 224, 000
TOTAL SNACKS: 2AF < 77,500 | & 1,243,100

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 19. Inventario inicial Accesorios

Accesorios Cantidad Valor Total costo:
Cama cuewva 3 5 75,000 | S 225,000
Meow desing 3 5 16,800 | 5 50,400
Dalmatas Iglu 2 5 66,000 | S 132,000
Argos Pala 10 5 5,300 | 5 53,000
Placa- mi family 3 5 20,000 | 5 60,000
Comedor doble elevado 2 5 83,000 | 5 166,000
Capa rompevientos 2 5 16,000 | 5 32,000
zeedog phantom 3 5 43,000 | S 129,000
reedog Prisma 3 5 33,000 | 5 114,000
Colchon hueso 2 5 36,000 | 5 72,000
Cama premium 2 5 61,000 | 5 122,000
Callar perro 5 5 7000 | S 35,000
cozy hu comodisimos 1 5 241,470 | S 241,470
TOTAL ACCESORIOS: 41 5 FO8E, 570 5 1,431,870
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 20. Inventario inicial Juguetes
Juguetes Cantidad Valor Total costo:
Petstages gato 7 5 12,000 | 5 24,000
hartz gato 8 5 16,000 | S 128,000
petstages mordedero gato 5 5 12,000 | 5 60,000
Tunel gato 9 5 24,000 | 5 216,000
Pelota maciza 2 S 11,000 | S 22,000
Pelota maciza con lazo 9 5 9,500 | 5 85,500
Trio de pelotas a8 5 9,500 | S 76,000
Juguete carrot 9 5 14,000 | S 126,000
Juguetes surtidos argos 21 5 2,300 | 5 48,300
Kong gato serpiente 10 5 23,000 | 5 230,000
Kong hueso perro 10 5 21,000 | 5 210,000
TOTAL JUGUETES: o8 5 154,300 | S 1,285,800
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 21. Inventario inicial Higiene y salud
Higiene y salud Cantidad Valor Total costo:
Galcocal aniiparasitario interno 3 =1 18,500 | S 55,500
Drontal desparasitantes para gatos a4 5 16,600 | S 66,400
MNexgard antipulgar perros A =3 38,000 | S 152,000
OME desparasitante en blister 4 =1 31,000 | S 124,000
Pafios humenos petys 3 =4 5,000 [ S 15,000
Repelente en spray petys 5 5 8,100 | S 48,600
Shampoo petys a4 5 12,300 | S 49,200
Arena petys 3 5 19,000 | S 57,000
Bolfo shampoo para perros 5 5 20,100 | S 100,500
Total FL para gatos 5 =3 19,100 | S 114,500
Advocate para gatos 4 =1 34,000 | S 136,000
Asuntol jabon para perro 5 =3 7,000 | S 35,000
Total full suspension perros y gatos 5 =3 41,000 | S 205,000
Kiltix antipulgas 5 5 26,000 | S 130,000
TOTAL HIGIENE Y SALUD: b1 5 205, 700 5 1,288,800

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 22. Total inventario inicial

|TDTAL INVENTARIO INICIAL

5

11,945,000

Fuente: Elaboracidn propia

6.4.3

Tabla 23. Inventario costo total Concentrados y snacks

Inventarios costo total

CONCENTRADOS Valor precio de venta % costo SNACKS Valor [recio de veni % costo
Purina proplan gato 5 90,043 | § 127,000 70.9 Bocaditos dog chow| $ 6,000 | & 9,500 63.2
Purina proplan sensitive 3 95,000 | & 137,750 69.0 Aicos gomas $ 51005 7,900 64.6
Cat chow vida sana 3 47,000 | § 65,500 718 chunky snacks 3 9,000 | & 12,900 69.8
purina proplan gatos calorias reducidas | $ 91,000 | § 137,750 66.1 pote chunky delidog $ 2,300 | 5 4,600 50.0
purina proplan delicate razas mini 3 97,000 | & 126,500 76.7 purina dog chow tog 2,800 | & 3,500 80.0
Ringo cachorro 5 37,000 | & 58,200 63.6 Galletas canAmor | § 1,900 | & 3,200 59.4
Ringo vitality super premium 5 7,600 | 13,300 57.1 chunky snacks delig $ 1,900 | & 3,100 61.3
Ringo croguetas 5 1,600 | 5 3,800 42.1 Pedigree dentastix | § 2,100 | & 3,200 65.6
Ringo premium 5 105,000 | & 132,500 79.2 Dog chow abrazos | § 7,700 | § 11,000 70.0
Dog Chow salud visible 5 14,300 | § 23,650 60.5 Lonjitas de res S 7,200 | 5 9,500 75.8
Dog chow control de peso 5 63,000 | & 84,900 74.2 Browniesparaperrd S 4,700 |3 5,600 83.9
Dog chow longevidad 3 21,000 | & 26,631 78.9 Coquitos CanAmor | $ 2,800 | & 3,600 77.8
TOTAL CONCENTRADOS $ 669,543 | § 937,481 67.5 Cabano Carnaza S 3,700 | § 5,400 68.5
Smartbones potato | $ 9,100 | & 13,230 63.8
Smartbonespollo | $ 11,200 | $ 14,900 75.2
TOTALSNACKS | $ 77,500 | § 111,130 68.9
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 24. Inventario costo total accesorios y juguetes
ACCESORIOS: Valor precio de venta % costo JUGUETES: Valor |recio deveni % costo
Cama cueva 3 75,000 | & 105,000 714 Petstages gato S 12,000 |5 16,800 71.4
Meow desing S 16,800 | & 27,200 61.8 hartz gato S 16,000 | 5 20,500 78.0
Dalmatas Iglu 5 66,000 | 5 89,300 73.9 petstages mordede] $ 12,000 | $ 15,900 75.5
Argos Pala 5 5,300 | 5 8,500 62.4 Tunel gato S 24,0005 31,500 76.2
Placa- mi family 3 20,000 | § 35,000 57.1 Pelota maciza $ 1L,000| % 15,100 72.8
Comedor doble elevado 3 83,000 | § 106,400 78.0 Pelota macizaconld § 9,500 | § 15,500 61.3
Capa rompevientos 3 16,000 | § 24,800 64.5 Trio de pelotas S 9,500 | 5§ 15,500 61.3
zeedog phantom 3 43,000 | 5 59,900 718 Juguete carrot S 14,000 | 5 20,000 70.0
zeedog Prisma S 38,000 | & 52,500 72.4 Juguetes surtidos ar| $ 2,300 | § 4,293 53.6
Colchon hueso 5 36,000 | 5 42,500 84.7 Kong gato serpientel 23,000 | $ 29,000 79.3
Cama premium 5 61,000 | 5 82,700 73.8 Kong huesoperro | & 21,000 | 5 27,500 76.4
Collar perro 3 7,000 | & 11,800 59.3 TOTAL JUGUETES: 5 154,300 | § 211,593 70.5
cozy hu comodisimos 3 241,075 | § 280,000 86.1
TOTAL ACCESORIOS: § 708,175 | $ 925,600 70.6

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 25. Inventario costo total Higiene y salud y promedio

HIGIENE ¥ SALUD: Vvalor precio de venta % costo
Galcocal aniiparasitario interno 5 18,500 | 5 20,900 28.5
Drontal desparasitantes para gatos =4 16,600 | S 19,500 85.1
Mexgard antipulgar perros 5 38,000 | S 41,822 90.9
OME desparasitante en blister 5 31,000 | S 34, 600 29.6
Pafios humenos petys =3 5,000 | S 7.900 63.3
Repelente en spray petys 5 8,100 [ 5 10,400 77.9
Shampoo petys 5 12,200 | S 15,200 20.9
Arena petys 5 19,000 | S 23,600 80.5
Bolfo shampoo para perros 5 20,100 | 5 23,600 85.2
Total FL para gatos 5 19,100 | S 23,300 22.0
Advocate para gatos 35 34,000 | S 39,500 86.1
Asuntol jabon para perro 5 7,000 [ 5 9,700 722
Total full suspension perros y gatos =3 41,000 | S A6, 100 28.9
Kiltix antipulgas = 26,000 | S 29,6410 87.7
TOTAL HIGIEME Y SALUD 5 295, 700 5 345,762 82.8
| TOTAL PROMEDIO 72.1
Fuente: Elaboracion propia
6.4.4 Costos Fijosy Variables
Tabla 26. Costos fijos mensuales
COSTOS FIJOS MENSUALES
Arriendo bodega: $ 2,000,000
SALARIOS: 4§ 6,029,960
Salario Gerente general y financiero: s 2,500,000
Salario veterinaria: 5 1,500,000
Salario domiciliario en Medellin 5 1,014,980
Auxiliar en ventas 5 1,014,380
Plan movil 5 55,000
Servicios publicos: 5 500,000
Mantenimiento pagina Web 4§ 4,000,000
Egreso mensual en el afio pagina weh: 5 333,333
Pago cuota credito bancario 5 172,200
TOTAL: 4§ 9,090,493
Fuente: Elaboracion propia
6.4.5 Costos variables:
Tabla 27. Costos variables
COSTOS VARIABLES
Auxilio de rodamiento veterinaria 5 150,000
Papeleria 5 70,000
Otros 5 100,000
TOTAL: 5 320,000

Fuente: Elaboracion propia
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6.4.6 Estados Financieros proyectados

Tabla 28. Balance General proyectado

BALANCE GENERAL |
PERIODOS dic-22| dic-23| dic-24a] dic-25| dic-26|
ACTIVOS
Caja $ 1000000 (S 1,200,000 |8 1,300,000 S 1,500,000 | 3 1,600,000
Bancos S 700,000 | $ 1,300,000 | S 1,400,000 | S 1,600,000 | $ 1 800,000
CxC =1 500,000 | S 600,000 | S 200,000 | S 200,000 | S 1,000,000
Inventario $ 11,945,000 | 3 12,545,000 | § 13,145,000 | $ 14,645,000 | $ 15,245,000
Total activos corrientes 5 14,145,000 | 5 15,645,000 | 5 16,645,000 (| 5 18,545,000 | 5 19,645,000
Equipo de oficina $ 6000000 (s s4ac0000 |3 asepoo00 | $ 4374000 | S 3,936.600
Intangibles $ 1,000,000 [ S 1,000,000 | S 1,000,000 | S 1,000,000 | $ 1,000,000
Equipo de computo $ 6,000,000 [ 3 aso0000 | 8 3.840,000 | S 3,072,000 | 3 2.4as57.600
Total activo no corriente S 13,000,000 | 5 11,200,000 | S o, 700,000 | S 8,446,000 | $ 7,394,200
TOTAL ACTIVOS $ 27,145,000 | $ 26,845,000 | $ 26,345,000 | $ 26,991,000 | $ 27,039,200
PASIVOS
Ctas por pagar proveedor | S 1,200,000 | S 1,500,000 | S 1,600,000 | S 1,800,000 | S 2,100,000
Bancos S - S 600,000 | S 800,000 | S 1,000,000 | $ 1,200,000
Impuestos $ 1,105,530 [ 3 1,zas.000 | & 1475000 | S 1,927,000 | 3 3,123,000
Total pasivos corrientes =] 2,305,530 | 5 3,315,000 | S 3,876,000 | S A, 727,000 | § 6,423, 000
Bancos % 5,000,000 | $ 4304000 |3 3100000 S 1,950,000 | $
Total pasivo no corriente | $ 5,000,000 | & 4,304,000 | 5 2,100,000 | & 1,950,000 | &
TOTAL PASIVO $ 7,305,530 | § 7,619,000 | 5 6,976,000 | $ 6,677,000 | §
[ToTaL PaTRIMOMIO [ $ 19,839,470 [ § 19,226,000 | § 19,360,000 [ § 20,314,000 | $ 20,616,200

Fuente: Elaboracién propia

Dada la informacion de la tabla anterior (Balance general) se realiza una proyeccion
a cinco afios para PETLOV con la informacion brindada inicialmente y con los
movimientos esperados para este tiempo.

En el activo corriente respecto a caja, bancos e inventarios las tres cuentas van
incrementando considerablemente ya que se espera un crecimiento afio tras afio, en
la CXC, estas no se incrementaron mucho ya que la idea del negocio es manejar
poca cartera de deudores y muchos pagos en efectivo.

En la cuenta de activos no corrientes disminuyen afio a afio debido a la depreciacion
anual de los equipos de computo y los equipos de oficina donde la tasa de
depreciacién anual es del 20% y la vida util es de 5 afios.

Continuando con los pasivos, en el corriente incrementa la cuenta de proveedores
dado que se espera crear fuertes vinculos comerciales y de confianza con los
proveedores para asi poder adquirir mayor inventario de mercancia.

Después del tercer afio se refleja un movimiento en las cuentas de banco, ya que se
espera poder adquirir todo un amplio portafolio con uno de los bancos del pais y
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lograr tener con el tiempo un buen flujo de efectivo. En cuanto a impuestos, se
cancela el impuesto de renta todos los afios.

Por ultimo, en la cuenta de pasivos no corrientes, se registra la deuda que adquiere
con el Banco BBVA a un plazo de 36 meses y a una tasa de 14.84% E.A.

6.4.7 Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 29. Estado de pérdidas y ganancias proyectados

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

PERIODOS ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ARNO 2025 ANO 2026
(+) Ventas: S 200,000,000 | 5 220,000,000 | 5 253,000,000 | § 303,600,000 | $ 379,500,000
(-) Costo de Ventas: S 144,200,000 | 5 158,620,000 | 5 182,413,000 | S 218,895,600 [ 5 273,619,500
{+) Ingreso consultas veterinarias: | $ 10,200,000 | $ 11,220,000 | 5 12,903,000 | 5 15,483,600 | 5 19,354,500
{+) Ingreso servicio veterinario: $ 25,000,000 | S 27,500,000 | § 31,625,000 | & 37,950,000 | & 47,437,500
UTILIDAD BRUTA: $ 91,000,000 | 5 100,100,000 | 5 115,115,000 | § 138,133,000 | § 172,672,500
(-} Gastos operacionales de ventas| 5 7,000,000 | 5 8,000,000 | § 9,000,000 | 5 10,000,000 | 5 11,000,000
(-) Gastos operacionesde admon | & 72,359,000 | 5 73,806,180 | 5 75,282,304 | § 76,737,950 [ § 78,323,709
UTILIDAD OPERACIOMNAL: $ 11,641,000 | § 18,293,820 | $ 30,832,696 | § 51,350,050 | & 83,348,791
(-] Gastos no operacionales: S -

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO: S 11,641,000 | 5 18,293,820 | 5 30,832,696 | & 51,350,050 | $ 83,348,791
(-} Impuestos: 5 4,074,350 | 5 6,402,837 | 5 10,791,444 | § 17,972,518 | & 29,172,077
UTILIDAD NETA: 5 7,566,650 | $ 11,800,983 | § 20,041,253 | § 33,377,533 | & 54,176,714

Fuente: Elaboracién propia

Se realiza el estado de pérdidas y ganancias para el primer afio y proyectado, el

cual se espera tener un crecimiento siempre con respecto al afio anterior del 5%,
con el fin de lograr una estabilidad y rentabilidad del proyecto.

6.4.8 Flujo de Cajay VPN proyectado

Flujo de caja:

PERIODOS VALOR
ANO 2022 $ 7.566.650
ANO 2023 $11.890.983
ANO 2024 $20.041.253
ARNO 2025 $33.377.533
ANO 2026 $54.176.714
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Valor presente Neto:

VPN=7.566.650 + 11.890.983 + 20.041.253 + 33.377.533 + 54.176.714

(1+0,13)"1  (1+0,13)"2  (1+0,13)"3  (1+0,13)™  (1+0,13)"5

VPN=6.696.150 + 9.312.384 + 13.889.594 + 20.471.066 + 29.404.950 —
25.000.000

VPN=$ 54,774,144

El valor presente neto permite determinar si un proyecto cumple con el objetivo
béasico financiero: Maximizar la inversion.

Fuente: (VAQUIRO,2013).

Dado esto, hallamos el VPN para PETLOV donde tomamos la tasa de interés de
crecimiento del 13%, cifra que se espera para el afio 2021.

Despuesta de hallar el resultado del VPN, siendo este positivo significa que el dinero
a invertir en el proyecto generard a futuro rentabilidades positivas, por con siguiente
puede poner en marcha la idea de negocio tienda virtual PETLOV.

6.4.9 Analisis de Sensibilidad Calculos realizados en Excel

Para poder conocer el porcentaje de la TIR se realiza y se hallan los resultados en
Excel a través de forma =TIR (7.566.650 + 11.890.983 + 20.041.253 +
33.377.533 + 54.176.714) — 25.000.000).

El resultado de la formula en mencion es de un porcentaje positivo del: 59%, es
decir 0.59. Lo que indica que el proyecto es viable y rentable.
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6.5. Evaluacion Financiera

De acuerdo con el estudio realizado a lo largo del trabajo es viable y sostenible en
el tiempo lo cual se llevara a cabo y se pondra en marcha.

7. Conclusiones

Si bien la demanda es muy fuerte, el mercado es muy amplio para desarrollar ideas
y estrategias que agreguen valor a nuestros productos y servicios.

Desde el punto de vista financiero los resultados del estudio realizado son
positivos lo que es viable poner en marcha la idea de negocio PETLOV.

La venta de los articulos para mascotas ha incrementado en grandes cantidades y
mucho después de la emergencia sanitaria, todo esto muestra un mercado estable y
rentable con posibilidad de invertir.

57



Bibliografia

Agrocampo. (2021). Historia sobre Agrocampo. https://www.agrocampo.com.co/

Asesores, C. V. (2021). Cuanto cuesta registrar una marca en Colombia.
https://www.registro-marcas-colombia.com/cuanto-cuesta-registrar-marca-colombia/

Banco de la Republica. (2000). Red Cultural Banco de la Repuclica.
http://enciclopedia.banrepcultural.org/index.php?title=Sectores_econdmicos%0D

Beetrack. (2021). Tendencias del comercio electrénico en 2020 y 2021. Ventajas y tipos.
https://www.beetrack.com/es/blog/tendencias-comercio-electronico

Camara Colombiana de Comercio Electronico. (2021). Algunas barreras al comercio
electronico en Colombia. https://www.ccce.org.co/noticias/algunas-barreras-al-
comercio-electronico-en-colombia

Camara de Comercio de Bogota. (2021). Registro de industria y comercio.
https://www.ccb.org.co/

Camara de Comercio de Medellin para Antioquia. (2021). Consulta de actividades
econdmicas. https://virtuales.camaramedellin.com.co/consultas/ciiu.html

Ciudad de Mascotas. (2020). Informacion oficial.
https://www.ciudaddemascotas.com/quienes-somos

Consultorio Contable Financiero, & Universidad ICESI. (2008). Ventajas y desventajas de
una S.A.S. https://www.icesi.edu.co/centros-
academicos/images/Centros/Censea/archivos/VENTAJAS-DEVENTAJAS-SAS.pdf

DANE. (2019). Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades

58



econdmicas Revision 3.1 adaptada para Colombia.
https://www.dane.gov.co/files/nomenclaturas/ciiu/CIITURev31AC.pdf

Ecommerce. (2020). Informe: Evolucidn y perspectivas de e-commerce para 2020. El
Derecho.Com. https://elderecho.com/informe-evolucion-perspectivas-e-commerce-
2020-kanlli-d-retail

El Tiempo. (2021). Tecnoesfera. https://www.eltiempo.com/tecnosfera

GiaGroup. (2014). Innovacidn: estados financieros. https://groupgia.com/es/

Guerrero, J. F. (2018). BlackSip. http://content.blacksip.com/crecimientoecommerce-
latinoamerica%0D

Mascotas, A. (2011). Acerca de AM Mascotas. https://www.ammascotas.com/am-mascotas/

Mascotasbichos. (2021). Cuidando juntos la nutricion de tu mascota.
https://www.mascotasbichos.com/royal-
canin?utm_source=adwords&utm_term=&utm_medium=ppc&utm_campaign=Royal+
Canin&hsa_ad=433850986922&hsa_net=adwords&hsa_src=g&hsa_mt=b&hsa_ver=3
&hsa_cam=9919768233&hsa_kw=&hsa_tgt=dsa-
905211203501&hsa_grp=102350105018&hsa_a

Pet Relationship Managment. (2020). Requisitos legales para establecerse en el mercado
veterinario. https://www.prm.com.co/requisitos-legales-para-establecerse-en-el-
mercado-veterinario/

Rios, A. (2017). Colombia un pais de tiendas de barrios. Revista PyM, 11.
https://revistapym.com.co/colombia-pais-tiendas-barrio

RUES. (2021). Realice su consulta empresarial o social. mayo 2021

S.A. (2015, January). El temor, la principal barrera para el comercio electronico. EI Nuevo

Dia. https://www.elnuevodia.com.co/nuevodia/especiales/negocios/274003-temor-la-

59



principal-barrera-para-el-comercio-electronico

TierrAgro. (2021). TierrAgro, El supermercado agropercuario. Informacién corporativa.
https://www.tierragro.com/pages/nosotros

Valora Analitik. (2021). Compras Online.
https://www.valoraanalitik.com/?s=compras+oline

Wawaw.co. (2021). Nosotros. Informacion oficial de la marca. https://wawaw.co/nosotros/

Webdox. (2020). El poder de la negociacion de los clientes y sus factores mas influyentes.

https://www.webdoxclm.com/blog/poder-de-negociacion-de-los-clientes

60



